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STRATEGI PEMASARAN TEMPAT PARIWISATA UNTUK MENINGKATKAN JUMLAH PENGUNJUNG DI KEBUN RAYA CIBODAS






Penelitian ini bertujuan untuk memberikan alternatif strategi pemasaran yang sesuai dengan kondisi perusahaan dengan adanya pendekatan interface marketing-finance, identifikasi relational exchange antara pemasaran dengan keuangan, identifikasi pengunjung, dan analisis SWOT sehingga dapat memperbesar pangsa pasar kebun raya cibodas dengan kebutuhan konsumen yang dinamis, positioning yang lebih baik, serta dapat meningkatkan jumlah pengunjung kebun raya cibodas.

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan bagi pihak LIPI (Lembaga Ilmu Pengetahuan Indonesia) khususnya kebun raya cibodas berhubungan dengan strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah pengunjung dan daya saing dalam industri pariwisata. Selain penelitian ini itu diharapkan dapat memberikan masukan bagi studi atau penelitian yang terkait dengan strategi pemasaran tempat pariwisata, baik dalam hal objek studi kasus maupun pendekatan teori, serta memberikan gambaran mengenai teori yang digunakan dalam penelitian sejenis maupun lanjutannya.

Metode penelitian yang digunakan adalah analisis deskriptif. Pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara, kuesioner disertai dengan teknik observasi dan kepustakaan. Pengumpulan data di lapangan dilaksanakan pada bulan November 2017 sampai dengan Februari 2018.

Hasil penelitian menunjukan bahwa berdasarkan analisis SWOT yang dipetakan dengan matriks IFAS (Internal Factors Analysis System) dan matriks EFAS (Eksternal Factors Analysis System), dapat diketahui bahwa posisi peningkatan jumlah pengunjung kebun raya cibodas berada pada zona 1 yang artinya berada pada zona pertumbuhan (growth). Dengan demikian strategi yang digunakan adalah strategi integrasi vertikalyaitu dengan mengintegrasikan antara aktifitas hulu dan aktifitas hilir. Selain itu terdapat berbagai jenis strategi intensifikasi, berupa penetrasi pasar, pengembangan pasar, serta peningkatan fasilitas. 













MARKETING STRATEGIES FOR TOURISM TO IMPROVE VISITORS IN CIBODAS BOTANICAL GARDEN






This study aims to provide an alternative marketing strategy that is in line with the condition of the company with the interface marketing-finance approach, identification of relational exchange between marketing and finance, visitor identification, and SWOT analysis so as to enlarge the market share of cibodas botanical gardens with dynamic consumer needs, positioning better, and can increase the number of visitors to the cibodas botanical garden.

The results of this study are expected to be an input for the LIPI (Indonesian Institute of Sciences), especially the cibodas botanical garden, related to marketing strategies to increase visitor numbers and competitiveness in the tourism industry. In addition to this research, it is expected to provide input for studies or research related to the marketing strategy of tourism places, both in terms of object case studies and theoretical approaches, and provide an overview of the theories used in similar studies and their follow-up.

The research method used is descriptive analysis. Data collection used was interviews, questionnaires accompanied by observation and library techniques. Data collection in the field is conducted from November 2017 to February 2018.

The results showed that based on the SWOT analysis mapped with the IFAS (Internal Factors Analysis System) matrix and EFAS (External Factors Analysis System) matrix, it can be seen that the position of the increase in the number of visitors to the cibodas botanical garden is in zone 1, which means growth. Thus the strategy used is a vertical integration strategy that is by integrating between upstream activities and downstream activities. In addition there are various types of intensification strategies, in the form of market penetration, market development, and facility upgrading.
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